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ABSTRACT
This study aims to determine the structure and performance of the market,
the costs, margins, marketing advantage, the farmer's share and profit margin ratio
on each channel rubber marketing people in order to know the level of marketing
efficiency.
Determining the location and number of samples penelitiandilakukan intentionally
(purposive) in District Kelam Permai Sintang, West Kalimantan.
The market structure in the village, district and county are oligopsony low
concentrations, indicating that traders do not have the level of power in
influencing pasar.Hasili This study shows:
1. Farmers still use the channel 3 (three) on the type of lump bowl and channels 3
and 4 on the type of bamboo lump fraction farmers because farmers are still
bound by the village and district collectors.
2. I channel marketing and channel I lump bowl bamboo lump most efficient
marketing.
Keywords: efficiency, marketing, rubber.
PENDAHULUAN
Pemasaran sebagai kegiatan produktif mampu meningkatkan guna tempat, guna
bentuk dan guna waktu ini diperlukan biaya.  Biaya pemasaran diperlukan untuk
melakukan fungsi-fingsi pemasaran oleh lembaga-lembaga pemasaran yang
terlibat dalam proses pemasaran dan produsen sampai kepada konsumen akhir.
Menurut Sudiyono (2004),pendekatan yang sering digunakan untuk
mengukur efisiensi pemasaran pertanian adalah pendekatan struktur, keragaan dan
tingkah laku pemasaran, selain itu ada indikator-indikator lain yang sering
digunakan untuk mengukur efisiensi pemasaran yaitu marjin pemasaran, harga
ditingkat konsumen, tersedianya fasilitas fisik pemasaran dan intensitas
persaingan pasar.
Menurut Mubyarto (1997),dalam proses pemasaran, hasil pertanian ada
beberapa fungsi yang harus ditampung oleh pihak produsen dan elemen-elemen
terlibat dalam penyaluran yang seringkali fungsi-fungsi ini menimbulkan masalah
yang harus diperlukan oleh produsen maupun elemen-elemen yang terlibat dalam
rantai pemesaran.
Terdapat  sembilan macam fungsi pemasaran yaitu:  perencanaan, pembelian,
penjualan, transportasi, penyimpanan, standarisasi dan pengelompokan,
pembiayaan, komunikasi, dan pengurangan resiko (risk bearing). Besar
keuntungan setiap pelaku tergantung pada struktur pasar di setiap tingkatan, posisi
tawar, dan efisiensi usaha masing-masing pelaku (Pearce  dan Robinson, 2011).
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Saluran pemasaran seperti akan memberikan harga yang berbeda pada tiap
tingkatan saluran pemasaran yang digunakan, sehingga sangat berpengaruh
terhadap keuntungan yang diperoleh petani karet di Kecamatan Kelam Permai.
Sejalan dengan itu saluran pemasaran atau saluran distribusi (marketing
channels) adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan
barang sampai ketangan konsumen atau pemakai industri. Menurut Kottler dan
Amstrong(2001), saluran pemasaran adalah sekelompok perusahaan atau
perseorangan yang memiliki hak pemilik atas produk atau membantu
memindahkan hak pemilikan produk ketika akan dipindahkan dari produsen ke
konsumen.
Dalam proses mempelancar arus barang dan jasa dari produsen ke konsumen
adalah pemilihan saluran pemasaran yang tepat. Saluran pemasaran yang tidak
menggunakan biaya ekonomi tinggi dan nilai produk yang dipasarkan berjumlah
banyak. Oleh karena itu perlu diadakan pengendalian biaya-biaya dalam
penyaluran pemasaran, biaya distribusi fisik, biaya-biaya yang ditimbulkan karena
kerusakan dalam proses distribusi penyaluran dan keterlambatan penyerahan
barang kepada pelanggan (Khotler dan Susanto,2001).
Berdasarkan pengamatan di lapangan (Agustus, 2015) diperoleh  Informasi
bahwa karet yang diproduksi oleh petani di pasarkan pada pabrik-pabrik
crumrubber yang ada di Kalimantan Barat dengan dua bentuk lump yaitu lump
bambu maupun lump mangkok.
Harga jual karetdalam bentuk lump bambu dari pedagang pengumpul tingkat
kabuapten ke pabrik berkisar  Rp. 9.400  per kg, sedangkan harga jual karet dalam
bentuk lump mangkok dari pedagang pengumpul Kabupaten ke pabrik berkisar
Rp. 9.100 per kg, Harga jual dari produsen untuk lump bambu berkisar Rp. 5.000
per kg, sedangkan harga jual dari produsen  dalam bentuk lump mangkok  berkisar
Rp.4.500 per kg, sehingga terdapat selisih harga jual untuk lump bambu Rp. 4.100
per kg dan lump mangkok Rp. 4.600 per kg, ini berarti terjadi perbedaan harga
jual yang cukup tinggi ditingkat konsumen (pabrik) dan produsen (petani) yang
berkisar antara Rp, 4.100 per kg sampai Rp. 4.600 per kg, artinya marjin
pemasaran karet di Kecamatan Kelam Permai untuk lump bambu 4100/9400 x
100 =  43,62 %, dan marjin untuk lump mangkok 4600/9100 x100 =  50,53 %,
dengan marjin yang masih tinggi  mengindikasikan pemasaran karet di Kecamatan
Kelam permai belum dilakukan efisien.
Berdasarkan pada kondisi di atas  peneliti tertarik untuk melakukan penelitian
mengenai analisis efisiensi pemasaran karet rakyat Kecamatan Kelam Permai
Kabupaten Sintang. Sesuai dengan latar  belakang dan permasalahan di atas, maka
penelitian ini bertujuan untuk :
a. Untuk mengetahui struktur dan keragaan pada pemasaran karet rakyat di
Kecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang.
b. Untuk mengetahui besarnya biaya, marjin, keuntungan pemasaran, farmer’s
share dan rasio profit marjin disetiap saluran pemasaran di Kecamatan Kelam
Permai Kabupaten Sintang.
c. Untuk mengetahu tingkat efisiensi pemasaran karet di Kecamatan Kelam
Permai Kabupaten Sintang.
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METODE PENELITIAN
Metode penelitian suvey.Penentuan lokasi dan jumlah sampel penelitian
dilakukan dengan sengaja (purposive) bahwa di Kecamatan  Kelam Permai
terdapat luas tanaman karet  menghasilkan seluas 7.376 hektar atau 14,72 persen
dari total tanaman karet yang menghasilkan di kabupaten Sintang, dan
mempunyai produksi sebanyak 7.376 ton atau 15,95 persen  dari total produksi
karet di kabupaten Sintang dengan rata-rata produksi 1 000 kg/hektar (Dishutbun
Kabupaten Sintang, 2015).Penelitian dilakukan selama 2 (dua) bulan yaitu dari
bulan November 2015 sampai dengan bulan Januari 2016.
Populasi dalam penelitian ini adalah petani karet dan pedagang kecil dan
menengah di Kecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang sebanyak 480 jiwa,
pedagang pengumpul tingkat desa (pedagang kecil) sebanyak 57 orang, pedagang
pengumpul tingkat kecamatan (pedagang menengah) 18 orang dan pedagang
pengumpul tingkat kabupaten (pedagang besar) yang beralamat di Kecamatan
Sintang sebanyak 8 orang.
Semua anggota populasi mempunyai peluang yang sama untuk terpilih
menjadi  sebagai sampel karena pengambilan sampel dialakukan secara acak dan
diundi, nama yang keluar dari pengundianlah yang dijadikan sampel. Data yang
dianalisis adalah data yang diambil dari perode Agustus 2015 sampai dengan
Desember 2015 sehingga penjualan/pembelian produk dan biaya-biaya pemasaran
dihitung berdasarkan harga yang berlaku pada periode terseebut.
Analisis data yang digunakan dalam penelitian adalah analisis deskriptif
kualitatif dan analisis deskriptif kuantitatif. Analisis deskripstif kualitatif
digunakan untuk mengetahui struktur pasar, perilaku pasar, dan saluran
pemasaran dari petani karet sampai ke konsumen akhir.
Struktur pasar dianalisis secara deskriptif, yaitu dengan menjelaskan (1)
jumlah besar penjual dan pembeli, (2) ada tidaknya diferensiasi produk, (3)
kemudahan masuk dan keluar pasar, (4) pengetahuan konsumen terhadap harga,
struktur biaya. Struktur pasar juga dianalisis secara kuantitatif, yaitu menganalisis
jumlah dan ukuran lembaga pemasaran dengan menghitung konsentrasi rasio.
Kosentrasi rasio (Kr) adalah perbandingan antara jumlah barang yang dibeli
oleh pedagang tertentu dengan jumlah barang yang dijual oleh semua pedagang,
kemudian dikalikan dengan 100% (Martin, 1989).
Apabila  ada  satu  pedagang  yang  memiliki  nilai Kr minimal 95% maka
pasar tersebut dikatakan sebagai pasar monopsoni. Apabila ada empat pedagang
memiliki nilai Kr minimal 80% maka pasar tersebut dikatakan sebagai pasar
oligopsoni konsentrasi tinggi.
Apabila ada delapan pedagang memiliki  nilai  Kr  minimal  80%  maka
pasar  tersebut  dikatakan sebagai pasar oligopsoni konsentrasi sedang. Menurut
(Hay dan Morris, 1991)dapat ditulis sebagai berikut.
Perilaku pasar (market conduct) merupakan gambaran tingkah laku lembaga
pemasaran dalam menghadapi struktur pasar tertentu untuk tujuan mendapatkan
keuntungan yang sebesar-besarnya, yang meliputi  kegiatan pembelian, penjualan,
penentuan harga, dan siasat pasar seperti  potongan harga, perilaku curang dalam
menimbang atau praktek kolusi  pasar lainnya.
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Keragaan pasar adalah gejala pasar yang tampak sebagai akibat dari  interaksi
antara struktur pasar (market structure) dan perilaku pasar (market conduct).
Interaksi antara struktur dan perilaku pasar pada kenyataannya cenderung bersifat
kompleks dan saling mempengaruhi  secara dinamis.
Untuk menganalisis keragaan pasar (market performance) digunakan
indikator-indikator, antara lain saluran  pemasaran, pangsa produsen, marjin
pemasaran. Untuk menganalisis keragaan pasar digunakan beberapa indikator,
yaitu :
1. Saluran pemasaran dianalisis secara kualitatif (deskripstif) pada setiap lembaga
pemasaran yang terlibat dalam proses arus barang. Jika saluran pemasaran
panjang, namun fungsi pemasaran yang dilakukan sangat dibutuhkan (sulit
diperpendek), maka dapat dikatakan efesien.  Sebaliknya, jika saluran
pemasaran panjang, namun ada fungsi pemasaran yang tidak perlu dilakukan
(dapat diperpendek), tetapi tidak dilakukan, maka dapat dikatakan tidak
efesien. Jika saluran pemasaran pendek dan fungsi pemasaran dapat dirasa
cukup, maka dapat dikatakan efesien.  Sebaliknya, jika saluran pemasaran
pendek dan dirasa perlu ditambah fungsi pemasaran sehingga perlu
diperpanjang, maka dapat dikatakan tidak efesien.
2. Keragaan pasar dianalisis secara kualitatif (deskriptif) yang berkenaan dengan
harga, biaya, dan volume penjualan masing masing tingkat pasar mulai dari
tingkat petani, pedagang, sampai ke konsumen.
3. Analisis pangsa produsen atau producer share (PS) bermanfaat untuk
mengetahui bagian harga yang diterima produsen, yang dinyatakan dalam
persentase (Hasyim, 2012). Semakin tinggi pangsa produsen, maka kinerja
pasar semakin baik dari sisi produsen. Pangsa produsen dirumuskan sebagai:
di mana:
Ps =  Bagian harga kulat (lump) yang diterima produsen (Rp./kg)
Pf = Harga kulat (lump) di tingkat produsen(Rp./kg)
Pr =  Harga kulat (lump) di tingkat konsumen (Rp./kg)
Marjin pemasaran dan Rasio Profit Marjin
Untuk melihat efisiensi suatu sistem pemasaran melalui analisis marjin
dapat digunakan sebaran ratio profit marjin (RPM) atau rasio marjin keuntungan
pada setiap lembaga perantara pemasaran yang ikut serta dalam suatu proses
pemasaran. Rasio marjin keuntungan lembaga perantara pemasaran merupakan
perbandingan antara tingkat keuntungan  yang diperoleh dengan biaya yang
dikeluarkannya.Selain itu analisis marjin pemasaran digunakan untuk mengetahui
perbedaan harga di tingkat produsen (Pt) dengan harga di tingkat konsumen
(Pr).Perhitungan marjin pemasaran dirumuskan sebagai berikut :
Mji     =  Psi - Pbi
Mji =   bti   += −
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Penyebaran marjin pemasaran dapat dilihat berdasarkan persentase
keuntungan terhadap biaya pemasaran (ratio profit margin) pada masing-masing
lembaga pemasaran, yang dirumuskan sebagai:
dimana :
mji = marjin pada lembaga pemasaran lump tingkat ke-i
Mj = total marjin pada satu saluran pemasaran lump
Psi = harga jual lump pada lembaga pemasaran tingkat ke-i
Pbi = harga beli lump pada lembaga pemasaran tingkat ke-i
bti = biaya pemasaran pada lembaga pemasaran lump tingkat ke-i
πi = keuntungan lembaga pemasaran lump tingkat ke-i
Pr = harga lump pada tingkat konsumen
Pf = harga pada tingkat produsen i = 1,2,3,...,... n bti i
Menurut Hasyim (2012),nilai Rasio Profit Marjin yang relatif menyebar meratam
pada berbagai tingkat pemasaran merupakan cerminan dari sistem pemasaran
yang efesien.  Jika selisih Rasio Profit Marjin antar lembaga pemasaran sama
dengan nol, maka pemasaran tersebut efesien. Sebaliknya, jika selisih Rasio Profit
Marjin lembaga pemasaran tidak sama dengan nol, maka sistem pemasaran
tersebut tidak efesien.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Struktur pasar (Market structure) adalah suatu dimensi yang menjelaskan
pengambilan keputusan oleh perusahaan atau industri, jumlah perusahaan dalam
suatu pasar (lembaga pemasaran), distribusi perusahaan menurut berbagai ukuran
seperti size atau concentration, deskripsi produk dan diferensiasi produk (keadaan
produk), syarat-syarat entry dan sebagainya (Limbong, dan Sitorus 1987).
Tabel 1. Konsentrasi Rasio Pemasaran Karet Rakyat Jenis Lump Mangkok di
Kabupaten Sintang Berdasarkan Tingkatan Pedagang
No Tingkat Pedagang Konsentrasi
Rasio (%)
Struktur Pasar
1 Pedagang Pengumpul Desa 4,01* Oligopsoni konsentrasi rendah
2 Pedagang Pengumpul Kecamatan 15,18* Oligopsoni konsentrasi rendah
3 Pedagang Pengumpul Kabupaten 23,60* Oligopsoni konsentrasi rendah
Keterangan:  *) Kr < 80%;   **)  Kr  95%
1. Jika delapan pedagang memiliki nilai Kr < 80%, dinamakan oligopsoni
konsentrasi rendah.
2. Jika delapan pedagang memiliki nilai Kr ≥  80%, dinamakan oligopsoni
konsentrasi sedang.
3. Jika empat pedagang memiliki nilai Kr  < 80%, dinamakan oligopsoni
konsentrasi sedang.
4. Jika empat pedagang memiliki nilai Kr ≥ 80%, dinamakan oligopsoni
konsentrasi tinggi.
Ada diferensiasi produk yang dihasilkan oleh petani  karena mereka
memproduksi dua jenis lump yaitu jenis mangkok danlump bambu dengan alasan
proses pengolahannya lebih mudah dan cepat dibandingkan proses pengolahan
Mji   = mji, atau Mji   =   Pr - Pf
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produk lain seperti sheet.Begitu juga halnya pedagang desa, pedagang kecamatan
dan pedagang kabupaten tidak melakukan pengolahan produk. Mereka hanya
memberikan jasa pengumpulan dan pengangkutan.
Saluran Pemasaran Karet
Pola saluran pemasaran karet dapat diketahui dengan mengikuti arus pemasaran
karet mulai dari petani karet (produsen) sampai ke konsumen (pabrik) karet yang
terdapat di Provinsi Kalimantan Barat.Berdasarkan penelitian yang telah
dilaksanakan, dapat diketahui pola pemasaran karet di Kecamatan Kelam Permai
Kabupaten Sintang adalah sebagai berikut :
Gembar 1. Bagan Pola Saluran Pemasaran Lump Mangkok di Kecamatan Kelam
Permai Kabupaten Sintang Kalimantan Barat.
Gambar 2. Bagan Pola saluran pemasaran Lump Bambu di Kecamatan   Kelam
Permai Kabupaten Sintang Kalimantan Barat
Analisis Biaya Pemasaran Lump Mangkok dan Lump Bambu
Biaya pemasaran dalam penelitian ini diartikan sebagai biaya yang dikeluarkan
oeh lembaga pemasaran lump supaya dapat melaksanakan fungsi-fungsi
pemasaran daam upaya pemasaran lump dari produsen ke konsumen sesuai
dengan waktu, bentuk, nilai, dan harga yang sesuai dengan keinginan konsumen,
biaya-biaya tersebut ditanggung oleh lembaga pemsaran yang terlibat dan
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Tabel 2. Komponen Biaya Pemasaran Lump Mangkok di Kecamatan Kelam
Permai Kabupaten Sintang
No. Komponen Biaya Pemasaran
Lump Mangkok
Satuan Saluran Pemasaran
I (%) II (%) III (%)
1 Pengemasan Rp./Kg 65,94 0,72 65,94 0,72 65,94 0,72
2 Angkutan Rp./Kg 535,71 5,84 821,42 8,96 1.071,42 11,68
3 Sortasi/Grading Rp./Kg 39,29 0,43 82,17 0,89 82,17 0,89
4 Bongkar Muat Rp./Kg 42,86 0,47 100,00 1,09 160,00 1,74
5 Risiko Susut Bobot Rp./Kg 766,61 8,36 1.024,83 11,18 1.250,14 13,63
6 Total Biaya Pemasaran Rp./Kg 1.450,41 15,82 2.094,36 22,84 2.659,67 29,01
7 Harga Konsumen Rp./Kg 9.169,52 - 9.169,52 - 9.169,52 -
Sumber: Analisis Data Primer 2016.






I (%) II (%) III (%) IV (%)
1 Pengemasan Rp./Kg 66,44 0,70 66,44 0,70 66,44 0,70 66,44 0,70
2 Angkutan Rp./Kg 556,97 5,82 535,71 5,60 821,42 8,58 1.071,42 11,20
3 Sortasi/Grading Rp./Kg - - 39,29 0,41 82,17 0,86 82,17 0,86
4 Bongkar Muat Rp./Kg - - 42,86 0,45 100,00 1,05 160,00 1,67
5 Risiko Susut Bobot Rp./Kg 478,41 5,00 832,60 8,70 1.141,29 11,92 1.397,35 14,60
6 Total Biaya Pemasaran Rp./Kg 1.101,82 11,51 1.516,90 15,85 2.211,32 23,11 2.777,38 29,03
7 Harga Konsumen Rp./Kg 9.568,13 - 9.568,13 - 9.568,13 - 9.568,13 -
Sumber : Analisis Data Primer 2016
Berdasarkan pembahasan pada tabel 2dan 3 di atas dapat disimpulkan bahwa,
besar kecilnya biaya yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran karet baik jenis
lump
mangkok maupun jenis lump bambu, tidak diimbangi dengan kwatitas dan
kualitas produk yang dipasarkan, bila dilihat dari sisi biaya pemasaran bahwa
penggunaan biaya pemasaran yang demikian belum dianggap efisien.
Analisis Marjin Pemasaran
Analisis marjin pemasaran digunakan untuk melihat tingkat efisiensi teknik
pemasaran lump di Kecamatan Kelam Permai. Analisis marjin pemasaran lump
pada saat dilakukan penelitian dapat dilihat pada tabel 3. Dari tabel tersebut
terlihat bahwa komponen dari pemasaran adalah biaya pemasaran, dan
keuntungan pemasaran. Biaya pemasaran dalam hal ini adalah seluruh biaya yang
dikeluarkan oleh lembaga pemasaran dalam memasarkan lump dari Kecamatan
Kelam Peramai hingga ke konsumen akhir.
Melihat dari distribusi marjinnya maka dapat dikatakan bahwa pemasaran lump
didaerah penelitian dapat digolongkan tidak efisien, kecuali pada saluran 1 karena
memiliki marjin pemasaran sama dengan nol.
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Tabel 4. Rekapitulasi Analisis Marjin Pemasaran Lump Mangkok dan Lump




Saluran Pemasaran Jenis Lump
Mangkok (Rp./Kg) Bambu (Rp./Kg)
I II III I II III IV
1. a. Harga Jual Petani





3) Risiko Tanggung susut
(5%)

























































c. Jumlah Biaya Pemasaran
d.Keuntungan
e. Marjin Pemasaran


















































































c. Jumlah Biaya Pemasaran
d. Keuntungan
e. Marjin Pemasaran
























































































c. Jumlah Biaya Pemasaran
d. Keuntungan
e. Marjin Pemasaran
















































































5. Harga Konsumen/Pabrik 9.169,52 9.169,52 9.169,52 9.568,13 9.568,13 9.568,13 9.568,13
6. a. Total Biaya Pemasaran
b. Total Keuntungan
c. Total Marjin Pemasaran
d. Farmer’s Share





































Farmer’s Share memiliki hubungan negatif dengan marjin pemasaran dimana
semakin tinggi marjin pemasaran, maka farmer’s share (bagian harga yang
diterima petani) semakin rendah.
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Tabel  5. Sebaran Farmer’s Share Lump MangkokPada Setiap Saluran Pemasaran
di Kecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang
No. Saluran Pemasaran Farmer’s Share
Nilai (Rp./Kg) Persentase (%)
1 Saluran I 6.162,50 67,21
2 Saluran II 5.164,38 56,32
3 Saluran III 4.506,25 49,14
Sumber Analisis Data Primer 2016
Pada tabel 5 tersebut di atas diketahui farmer’s share saluran I pada pemasaran
jenis lump mangkok lebih efisien dari saluran II dan III. Sedangkan pada saluran
III pemasaran jenis lump mangkok tidak efisien karena pada saluran ini farmer’s
share yang diterima produsen lump mangkok hanya sebesar 49,14 persen, karena
kriteria efisiensi adalah apabila farmer’s share yang diterima produsen > 50
persen.
Sedangkan farmer’s share pada saluran pemasaran I pada jenis lump bambu
merupakan terbesar diperoleh oleh produsen lump bambu bila dibandingkan
dengan saluran pemasaran II, III dan IV, artinya bahwa semakin tinggi farmer’s
share yang diterima produsen lump bambu, maka prosespemasaran tersebut
semakin efisien dari saluran pemasaran II, III dan IV, ini dapat dilihat pada tabel 6
di bawah ini.
Tabel 6. Sebaran Farmer’s ShareLump Bambu Pada Setiap Saluran
PemasarandiKecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang
No. Saluran Pemasaran Farmer’s Share
Nilai (Rp./Kg) Persentase (%)
1 Saluran I 9.568,13 100,00
2 Saluran II 7.083,75 74,03
3 Saluran III 6.173,75 64,52
4 Saluran IV 5.121,19 53,48
Sumber Analisis Data Primer 2016
Berdasarkan tabel 6 di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran jenis lump
bambu pada saluran pemasaran I, II, III dan IV dapat digolongkan efisien karena
farmer’s share yang diterima produsen lebih besar dari 50 persen.
Analisis Ratio Profit Marjin (RPM)
Untuk melihat efisiensi suatu sistem pemasaran melalui analisis marjin dapat
digunakan sebaran ratio profit marjin (RPM) atau rasio marjin keuntungan pada
setiap lembaga perantara pemasaran yang ikut serta dalam suatu proses
pemasaran. Rasio marjin keuntungan (RPM) adalah perbandingan antara tingkat
keuntungan yang diperoleh lembaga pemasaran dan biaya yang dikeluarkan pada
kegiatan pemasaran.
Keuntungan terbesar dari setiap penjualan per kilogram lump mangkok di
Kecamatan Kelam Permai masih dimiliki oleh produsen lump pada lembaga
pemasaran I, dimana produsen lump mangkok memiliki keuntungan  sebesar
Rp.5.538,43 per kilogram atau 60,40 persen dengan perolehan rasio profit marjin
sebesar 8,87 pada pola saluran pemasaran I.
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Tabel 7. Rata-Rata Rasio Profit Marjin Terhadap Lembaga Pemasaran
LumpMangkok di Kecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang
No.
Keuntungan dan Biaya setiap
lembaga Pemasaran









Keuntungan 5.538,43 60,40 4.590,72 50,06 3.965,00 43,24
Biaya 624,07 6,81 573,66 6,26 541,25 5,90
Rasio Profit Marjin 8,87 8,00 7,33
2. Pedagang Pengumpul Desa
Keuntungan 89,91 0,98
Biaya 568,22 6,20
Rasio Profit Marjin 0,16
3. Pedagang Pengumpul Kecamatan
Keuntungan 304,26 3,32 304,26 3,32
Biaya 693,86 7,57 693,86 7,57
Rasio Profit Marjin 0,44
4. Pedagang Pengumpul Kabupaten
Keuntungan 2.180,68 23,78 2.180,68 23,78 2.180,68 23,78
Biaya 826,34 9,01 826,34 9,01 826,34 9,01
Rasio Profit Marjin 2,64 2,64 2,64




Keuntungan 2.180,68 23,78 2.484,94 25,97 2.574,83 28,08
Biaya 1.450,41 15,82 2.095,09 21,90 2.629,67 28,68
Rasio Profit Marjin 1,50 1,19 0,98
Sumber Analisis Data Primer 2016
Pada Tabel 7 menunjukkan rasio profit marjin pada pemasaran lump bambu
Keuntungan terbesar dari setiap penjualan per kilogram lump bambu di
Kecamatan Kelam Permai masih dimiliki oleh produsen lump pada lembaga
pemasaran I, dimana produsen lump bambu memiliki keuntungan  sebesar
Rp.8.466,31 per kilogram atau 88,48 persen dengan perolehan rasio profit marjin
sebesar 7,68  pada pola saluran pemasaran I.
Bila dilihat dari sebaran rasio profit marjin yang tidak merata pada tiap-tiap
lembaga pemasaran lump mangkok maupun lump bambu dapat dikatakan
pemasaran tersebut telah efisien.
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Tabel 8. Rata-Rata Rasio Profit Marjin Terhadap Lembaga Pemasaran Lump
















Keuntungan 8.466,31 88,48 6413,12 67,03 5.548,62 57,99 4.548,69 47,54
Biaya 1.101,82 11,52 670,63 7,00 625,13 6,53 572,50 5,96
Rasio Profit Marjin 7,68 8,88 7,95
2 Pedagang Pengumpul Desa
Keuntungan 433,87 4,53
Biaya 618,69 6,47
Rasio Profit Marjin 0,70
3 Pedagang Pengumpul Kecamatan
Keuntungan 170,08 1,78 170,08 1,78
Biaya 739,92 7,73 739,92 7,73
Rasio Profit Marjin 0,23 0,23
4 Pedagang Pengumpul Kabupaten
Keuntungan 1.638,11 17,12 1.638,11 17,12 1.638,11 17,12
Biaya 846,27 8,84 846,27 8,84 846,27 8,84





Keuntungan 8.466,31 88,48 1.638,11 17,12 1.808,19 18,89 2.242,06 23,43
Biaya 1.101,82 11,47 1.516,90 15,85 2.211,55 23,11 2.777,38 29,03
Rasio Profit Marjin 7,68 1,08 0,82 0,81
Sumber Analisis Data Primer 2016.
Menurut Hasyim (2012), nilai rasio profit marjin yang relatif menyebar merata
pada berbagai tingkat pemasaran merupakan cerminan dari sistem pemasaran
yang efesien.  Jika selisih rasio profit marjin antar lembaga pemasaran sama
dengan nol, maka pemasaran tersebut efesien. Sebaliknya, jika selisih rasio profit
marjin lembaga pemasaran tidak sama dengan nol, maka sistem pemasaran
tersebut tidak efesien.
Analisis Keuntungan Pemasaran Lump
Rasio keuntungan merupakan rasio yang bertujuan untuk mengetahui kemampuan
perusahaan dalam menghasilkan laba selama periode tertentu dan juga
memberikan gambaran tentang tingkat efektifitas manajemen dalam
melaksanakan kegiatan operasinya. Rasio Keuntungan merupakan perbandingan
besarnya keuntungan dengan biaya pemasaran  dari lembaga pemasaran lump.
Untuk lebih jelasnya mengenai rasio keuntungan pada tiap-tiap lembaga
pemasaran lump di Kecamatan Kelam Permai kabupaten Sintang dapat dilihat
pada tabel 9 dan 10 di bawah ini.
Tabel  9. Ringkasan Rasio Keuntungan Pada Setiap Saluran Pemasaran Lump














1 Saluran I 2.180,68 23,78 1.450,41 15,82 1,50 Efisien
2 Saluran II 2.484,94 25,97 2.095,09 21,90 1,19 Efisien
3 Saluran III 2.574,83 28,08 2.629,67 28,68 0,98 Inefisien
Sumber Analisis Data Primer 2016
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Pada tabel 9 menunjukkan bahwa rasio keuntungan bila dilihat dari nilai
keuntungan dari masing-masing lembaga pemasaran lump pada jenis lump
mangkok. Pada saluran I merupakan rasio keuntungan terbesar dan disusul saluran
II dan III. Berdasarkan rasio keuntungan pada pola saluran I dan II dapat
disimpulkan bahwa pemasaran lump mangkok masih dianggap efisien karena
memiliki nilai rasio keuntungan  >1, sedangkan pada pola saluran III belum dapat
dikatakat efisien karena rasio keuntungan yang diperoleh pada lembaga
pemasaran ini < 1.
Tabel 10. Ringkasan Rasio Keuntungan Pada Setiap Saluran Pemasaran Lump














1 Saluran I 8.466,31 88,48 1.101,82 11,47 7,68 Efisien
2 Saluran II 1.638,11 17,12 1.516,90 15,85 1,08 Efisien
3 Saluran III 1.808,19 18,89 2.211,55 23,11 0,82 Inefisien
4 Saluran IV 2.242,06 23,43 2.777,38 29,03 0,81 Inefisien
Sumber Analisis Data Primer 2016
Pada tabel 10 menunjukkan bahwa nilai  rasio keuntungan dari masing-masing
lembaga pemasaran jenis lump bambu. Pola saluran I memiliki nilai rasio
keuntungan tertinggidisusul saluran II, III dan IV. Pada pola saluran I dianggap
paling efisien kemudian diikuti saluran II dalam pemasaran jenis lump bambu.
Namun berbeda dengan saluran pemasaran III dan IV, untuk itu dapat
disimpulkan bahwa pemasaran lump bambu pada saluran I dan II dianggap efisien
kerena memiliki rasio keuntungan > 1, dan tidak efisien pada pola saluran III dan
IV karena memiliki rasio keuntungan < 1
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan serta memperhatikan tujuan
penelitian yang telah ditetapkan sebelumnya, maka diperoleh kesimpulan sebagai
berikut:
1. Struktur pasar di tingkat desa, kecamatan dan kabupaten bersifat oligopsoni
konsentrasi rendah yang berarti menunjukkan bahwa pedagang tidak memiliki
tingkat kekuasaan dalam mempengaruhi pasar, dan  pasar hanya dapat
dipengaruhi oleh pabrik.
2. Terdapat 3 (tiga) keragaan pemasaran lump mangkok dan 4 (empat) kergaan
pasar lump bambu di Kecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang.
3. Farmer’s share untuk jenis lump mangkok  pola saluran  pemasaran I dan
saluran II di Kecamatan Kelam Permai tergolong efisien karena memiliki
farmer’s share> 50 persen, pada saluran III (tiga) pada jenis lump mangkok
tergolong tidak efisien karena memiliki farmer’s share 49,14 persen atau < 50
%, sedangkan farmer’s share pada jenis lump bambu pada pola saluran I, II, III
dan IV > 50 %, sehingga pemasaran pada lump bambu dapat digolongkan
efisien, namun yang lebih efisien adalah pada pola saluran I untuk kedua jenis
lump dimaksud.
4. Petani masih menggunakan saluran 3 (tiga) pada jenis lump mangkok dan
saluran 3 dan 4 pada jenis lump bambu karena petani sebagian kecil petani
masih terikat dengan pedagang pengumpul desa.
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5. Rasio Keuntungan pemasaran jenis lump mangkok pada pola saluran I dan
saluran II dianggap efisien karena memiliki rasio keuntungan > 1, sedangkan
pada pola saluran III tidak efisien karena nilai rasio keuntungan < 1, sedangkan
pada jenis lump bambu pola saluran I dan II dianggap efisien karena memiiki
nilai rasio keuntungan > 1, sedangkan pada pola saluran III dan IV tidak efisien
karena nilai rasio keuntungan < 1.
6. Bila dilihat dari tampilan rasio profit marjin pada pemasaran jenis lump
mangkok dan lump bambu sudah tergolong efisien karena memiliki selisih
rasio profit marjin antar lembaga pemasaran sama dengan nol.
Saran
1. Hendaknya ada kerjasama antar sesama petani dalam pemasaran lump,
sehingga produk yang dihasilkan dapat dipasarkan langsung ke pabrik tanpa
melalui pedagang sebagai perantara.
2. Petani yang memproduksi lump mangkok dan lump bambu sebaiknya
menggunakan pola saluran pemasaran  I agar share harga yang diterima lebih
optimal dari pada pola saluran yang lain.
3. Penelitian ini masih banyak kekurangan oleh karena itu perlu dilakukan
penelitian lebih lanjut tantang keterpaduan dan integrasi pasar lump di
Kecamatan Kelam Permai Kabupaten Sintang.
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